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ABSTRAKT 
Předmětem této práce bude vytvoření reálného podnikatelského záměru, který bude 
sloužit k rozšíření firmy MATEZEX spol. s r.o. Práce obsahuje teoretická východiska a 
následně se zaměřuje na praxi, analyzuje trh a konkurenci. Vlastním přínosem bude 
návrh na vytvoření nové pobočky u zmiňované firmy. 
 
ABSTRACT 
The object of this Bachelor´s thesis is a composition of realistic business plan, which 
will be used for extensit of a company MATEZEX spol. s r.o. This thesis includes 
theoretical basis and then it aims at practice and analyzes the market and competition. 
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V dnešní době je velmi důležité, aby se podniky snažily o co největší 
konkurenceschopnost vůči ostatním subjektům na trhu. Rozšíření firmy patří mezi jeden 
z mnoha nástrojů, jak tohoto cíle dosáhnout. V této práci se zabývám vytvořením a 
otevřením nové pobočky s úmyslem expanze do jiné části České republiky a zvýšením 
tak počtu zákazníků.  
Nerezový materiál, díky svým jedinečným vlastnostem, je používán v mnoha oblastech 
průmyslových odvětví. Jeho využití je téměř neomezené. Existuje nepřeberné množství 
jakostí tohoto materiálu, jejichž kvalita je využívána v potravinářském, chemickém, 
strojním, ale také ve farmaceutickém průmyslu, kde se především využívá stálost tohoto 
materiálu a odolnost proti agresivním kyselinám. Dalšími neméně důležitými vlastnosti 
je žáruvzdornost, odolnost proti mezikrystalové korozi aj. Není také žádným 
tajemstvím, že po propadu v roce 2008 a 2009 díky ekonomické krizi, výroba a spotřeba 
nerezu stoupá. Proto si myslím, že v této oblasti existuje velká budoucnost, a že 
podnikání v tomto oboru povede k úspěchu.  
Tento vypracovaný podnikatelský záměr popisuje, jakým způsobem, za jakých 
podmínek a s jakým ziskem je možné otevřít pobočku, která nalezne své místo na trhu a 
stane se úspěšnou a prosperující pobočkou stávajícího podniku. Na trhu existují firmy 
prodávající nerezový materiál, avšak málo z nich nabízí takové služby jako společnost 
Matezex spol. s r.o. Většina firem usiluje o co největší zisky a přitom zapomíná na 
individuální přístup k potřebám zákazníků.  Společnost Matezex je pravým opakem a 








1  VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
Cílem mé bakalářské práce je vypracovat podnikatelský záměr, který povede k otevření 
pobočky v České republice. Budu se zaměřovat na to, aby byl projekt reálný a 
uskutečnitelný, a aby byl schopen uspět na trhu. Otevření nové pobočky bude 
navrhováno pro firmu Matezex spol. s r.o. Tato společnost, sídlící v Hradci Králové, má 
zájem o zrealizování takového projektu.  
Na začátku práce nejdříve shrnu teoretická východiska, která jsem čerpala z odborné 
literatury, a která mi pomohou k vypracování dalších částí. V druhé části práce bude 
společnost podrobena analýzám různých druhů tak, abych zjistila, v jakém stavu se 
společnost nachází a jestli je vůbec schopna realizovat takový projekt. 
Na základě těchto analýz vytvořím stěžejní část práce, kterou bude vlastní návrh na 
otevření pobočky. V navrhované části se zaměřím na vyčíslení počátečních nákladů i na 
predikci tržeb pobočky. V závěru se objeví harmonogram prací, které jsou spojeny 














2  TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
V této kapitole se nacházejí teoretická východiska, která jsou potřebná pro sestavení 
kvalitního podnikatelského záměru. 
2.1  Základní charakteristiky podnikání  
Podnikání 
V obchodním zákoníku je podnikání definováno jako soustavná činnost prováděná 
samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem 
dosažení zisku. 
Podnikatel 
Podnikatelem se dle zákoníku rozumí osoba, která: [10] 
• je zapsána v obchodním rejstříku 
• podniká na základě živnostenského oprávnění 
• podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle zvláštních 
předpisů 




Podnik je soubor hmotných (i osobních) a nehmotných složek podnikání. Náleží k němu 
věci, práva a jiné majetkové hodnoty, které patří podnikateli a slouží k provozování 
podniku nebo vzhledem k své povaze mají tomuto účelu sloužit. Podnik je věcí 
hromadnou. Na jeho právní poměry se používají ustanovení o věcech v právním smyslu, 
což zaručuje, že není dotčena působnost zvláštních právních předpisů vztahujících se 
k nemovitým věcem, předmětům průmyslového vlastnictví, motorovým vozidlům atd., 





2.2  Právní forma podnikání  
Společnost s ručením omezeným 
Je právní formou podnikání, jejíž základní kapitál (alespoň 200 000Kč) je tvořen vklady 
společníků (v minimální výši 20 000 Kč). Společníci ručí za závazky společnosti do 
doby, kdy nebylo zapsáno splacení vkladů do obchodního rejstříku. Společnost 
s ručením omezeným odpovídá celým svým majetkem za porušení svých závazků a 
společníci ručí společně a nerozdílně za závazky společnosti do výše souhrnu 
nesplacených vkladů všech společníků dle stavu zápisu v obchodním rejstříku. 
Obchodní firma společnosti musí obsahovat označení „společnost s ručením 
omezeným“, nebo „spol. s r.o.“, „s.r.o.“. [10] 
Orgány společnosti: [10] 
1) Valná hromada   
• nejvyšší orgán společnosti 
2) Jednatelé 
• statutární orgán společnosti (1 nebo více jednatelů) 
3) Dozorčí rada 
• dohlíží na činnost jednatelů 
2.3  Podnikatelský plán 
Hlavním cílem této práce je sestavit vhodný podnikatelský plán, který bude sloužit pro 
rozšíření malého podniku působícího v oblasti služeb. Tato část práce bude proto 
pojednávat o tom, co je to podnikatelský plán, jaké části by měl obsahovat a jaké jsou 
požadavky na podnikatelský záměr. 
Sestavení podnikatelského plánu je jedním z nejdůležitějších kroků jak v případě 
začátků podnikání, tak v průběhu reálného života podniku. Avšak existují rozdíly mezi 
těmito plány pro neexistující podnik a plány pro podniky již zavedené. V první řadě je 
třeba si uvědomit, jaké jsou očekávané výsledky a cíle. Správně sestavený plán nám 
naznačí, jestli je navrhovaný projekt realizovatelný a životaschopný a upozorní nás, 
zdali nehrozí určitá rizika. Za nezbytné se považuje sestavit podnikatelský plán 
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v případě, kdy firma usiluje o externí finanční prostředky (jako jsou úvěry v bankách 
nebo jiní investoři). 
2.3.1  Druhy plánů 
Podnikatelské plány – podnikatelský plán je písemný materiál, který zpracovává 
podnikatel a popisující veškeré klíčové vnější i vnitřní faktory, které souvisejí se 
založením i chodem podniku. [3] 
Podnikatelský plán je dokument, který slouží jak majiteli firmy, vedoucím 
pracovníkům, tak externím investorům. Napomáhá například při stanovení 
životaschopnosti podniku, poskytuje majiteli vodítko pro jeho další plánovací činnost, 
obsahuje další kroky budování podniku, slouží jako důležitý nástroj při získávání 
finančních zdrojů a ke kontrole podnikatelských aktivit. [5] 
Existují i další druhy plánů, které mohou být součástmi podnikatelských plánů a které 
dělíme dle funkčních oblastí. Výpis těchto plánů se nachází v příloze č. 5. 
2.3.2  Požadavky na podnikatelský plán 
• stručnost, přehlednost a jednoduchost. Neměl by obsahovat technické či 
technologické detaily. Doporučované rozmezí je 40-50stran. 
• popsaní výhod produktu nebo služby pro zákazníka 
• orientace na budoucnost, na to, čeho má být dosaženo 
• reálnost a věrohodnost záměru (poskytované informace by měly korespondovat 
se skutečností, není dobré udávat zkreslené informace ani např. o konkurenci) 
• zakrývání slabých míst a rizik záměru (v případě zjištění těchto slabých míst 
může budoucí investor shledat plán nedůvěryhodným) 
• nesmí být příliš optimistický z hlediska tržního podílu (klesla by důvěryhodnost 
projektu), ani příliš pesimistický (snižuje atraktivitu projektu pro investory) 
• upozornění na konkurenční výhodu projektu 
• prokázání, že firma je schopna hradit své úroky a splátky, pokud je užit úvěr 
k financování projektu 
• prokázání, že investoři získají zpět vynaložený a zhodnocený kapitál 
• kvalitní zpracování jak po obsahové, tak po formální stránce [1] 
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2.3.3  Odlišnosti podnikatelského plánu v existujícím podniku 
Mezi plány pro již existující podnik a plány pro podniky ještě nezavedené existují určité 
rozdíly. Zavedený podnik má svou konkrétní historii, disponuje finančními údaji, aktivy 
a výkazy, které mohou poskytnout reálné informace o stavu podniku a jeho postavení na 
daném trhu. Zavedený podnik dále může využít zkušenosti, které během podnikání 
získal, a které mu pomohou v dalším plánování. Velmi důležitou záležitostí jsou 
existující vazby s dodavateli, znalost konkurence a vybudované vztahy se zákazníky, 
kterých mohou efektivně využít v případech dalšího rozvoje nebo k záchraně podniku. 
Oproti tomu v případě neexistujícího podniku se jedná o data, která čerpají z teorie nebo 
jiných případů uskutečněných záměrů. Často se jedná o predikce, v mnohých případech 
o přání svých tvůrců. Není možné přesně odhadnout, jak se nová firma na trhu bude 
chovat, jaký bude mít úspěch. [5] 
2.3.4  Postup pro sestavení podnikatelského plánu  
Při sestavování podnikatelského plánu je důležité vyjasnit si očekávaný výsledek, 
odpovědět si na zdánlivě zřejmou otázku, co a proč plánujeme, vytyčit si konkrétní cíle 
a zaměření a uvědomit si smysl sestavování plánu. [5] 
Existuje několik kroků, které by neměly chybět při sestavování úspěšného 
podnikatelského plánu, jsou to zejména tyto: [5] 
• vyjasnění si důvodů plánování a očekávání 
• vymezení podnikání 
• hodnocení současného stavu podnikání 
• hodnocení externích faktorů 
• definování klíčových cílů 
• navržení vhodné strategie k dosažení cílů 
• identifikace rizik 
• doladění základní strategie 
• finanční plán celého projektu (cash-flow, náklady, výnosy atd.) 
• finalizace plánu 
• praktické využití plánu  
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2.3.5  Struktura podnikatelského plánu  
Sestavit strukturu podnikatelského plánu v zavedeném podniku tak, aby byla stejná pro 
všechny firmy, je velmi složité. Na trhu existuje nepřeberné množství podniků a firem, 
které se například liší svojí velikostí, odvětvím ve kterém působí, nebo právní formou. 
Proto je obsah podnikatelského plánu pro každou firmu individuální.  
1) Úvodní část 
V úvodu podnikatelského plánu by neměly chybět části jako je titulní strana, která 
podává stručný výklad o obsahu podnikatelského záměru. Nejdůležitější body by měly 
být: název a sídlo společnosti, jméno podnikatele + kontakty, stručný popis společnosti, 
odvětví, ve kterém firma podniká atd. Další části by měl být obsah plánu a definice 
pojmů a zkratek vyskytujících se v dokumentu.  
2) Exekutivní souhrn 
Tato část struktury se zpracovává až po sestavení celého podnikatelského plánu, a to 
obvykle v rozsahu tří až čtyř stránek. Úkolem je podnítit zájem potencionálních 
investorů, má teda klíčový význam pro externí uživatele. Investoři se totiž na základě 
tohoto souhrnu rozhodují, zda má cenu pročítat podnikatelský plán jako celek. [3] 
3) Základní údaje o podniku a jeho historie 
Tato část je zejména určena pro externí uživatele a budoucí investory. Na začátku by 
nemělo chybět plné obchodní jméno a právní forma podnikání. Dále by měl být uveden 
popis firmy, informace o dosavadní činnosti a existenci podniku (jako jsou datum 
založení, sídlo firmy, motivy pro založení firmy a jiné).  
Klíčovým prvkem této části by měl být podrobný popis nového podniku tak, aby oslovil 
potencionální investory a poskytl představu o jeho velikosti a záběru.  
4) Organizace podniku 
Tato část podnikatelského záměru obsahuje personální otázky podniku. Měla by 
externímu uživateli stručně a jasně ukázat, že podnik má efektivní organizaci.  
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Není od věci také zmínit, jaká je situace na trhu práce v dané oblasti – jaká je nabídka 
pracovních sil, dojezdová vzdálenost apod. Tuto část lze doplnit o tabulku, ze které 
bude zřejmé, kolik osob bude na konci každého roku v jednotlivých oblastech 
zaměstnáno, včetně informace o jejich kvalifikaci. [6] 
5) Podniková infrastruktura 
Tato část je zaměřena na identifikaci a posouzení dalších zdrojů nepersonálního 
charakteru. Zařazujeme sem jak hmotná aktiva (budovy, provozovny, výrobní či 
vývojové vybavení podniku) tak nehmotná aktiva (vlastnictví patentů, licencí apod.). 
Analýza aktiv by měla být stručná a pravdivá, tedy doložitelná účetními dokumenty. [5] 
6) Výrobní plán 
V této části se autor nemusí bát rozepsat, protože popis produktů a služeb je nosnou 
myšlenkou celého podnikatelského záměru. Dále musíme zohlednit fakt, jestli se jedná 
o výrobní podnik, maloobchodní prodejnu nebo o poskytování služeb.  
7) Analýza trhu 
V této části podnikatelského plánu by se měla objevit jak analýza mikroprostředí (a z ní 
vycházející vytvoření marketingového plánu), tak analýza makroprostředí (SLEPT 
analýza). 
Potencionální investor, který hodnotí podnikatelský plán podle mnoha kritérií, potřebuje 
vědět, v jakém konkurenčním prostředí bude firma působit. Sem patří jak pojednání o 
vyhlídkách odvětví, tak vývojové trendy a historické výsledky. Důležitá je také analýza 
konkurenčního prostředí, kde jsou uvedeni všichni významní konkurenti, včetně jejich 
silných a slabých stránek a variant, jak by v budoucnu mohli negativně ovlivňovat 
úspěch podniku na trhu. [3] 
8) Finanční plán a hodnocení rizik 
Tato část podnikatelského záměru shrnuje všechny předchozí části do finanční podoby. 
Prokazuje reálnost záměru a určuje objemy investic, které jsou potřeba na realizaci 
nového projektu. Finanční plán obsahuje tři základní části. První oblast se zabývá 
příjmy a výdaji a jsou zde vyčísleny předpokládané tržby a kalkulované náklady. Druhá 
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část pojednává o cash-flow a třetí část obsahuje informace o finanční situaci podniku 
k určitému datu. Všechny tři části jsou rozpracovány minimálně na příští tři roky. 
9) Příloha 
Příloha by se dala považovat za podpůrnou dokumentaci celého projektu. Zde jsou 
uvedeny veškeré informativní materiály, které souvisí se záměrem, ale nejsou začleněny 
v textu. Pro lepší porozumění je dobré uvést v textu odkazy na jednotlivé části přílohy. 
Příkladem části přílohy mohou být životopisy klíčových osobností firmy, technologická 
schémata výroby, rozvaha, korespondence od zákazníků, distributorů nebo 
subdodavatelů. 
 
2.4  Vnější analýza podniku 
2.4.1 SWOT analýza 
SWOT analýzu můžeme považovat za účinný a transparentní prostředek k prozkoumání 
možností změn a rozvoje.  Řadí se mezi nejpoužívanější nástroje analýzy. Je to 
jednoduchý flexibilní nástroj, který slouží jako podklad k dalšímu rozhodování. 
Největší výhoda SWOT analýzy spočívá v tom, že bez ohledu na to, která zjištění 
vyplynou, je jen na samotném podniku jak se k situaci postaví, zdali se rozhodne 
posilovat silné stránky, minimalizovat slabé, využít příležitostí nebo zabránit možným 
hrozbám. SWOT analýza se dělí na čtyři části: [5] 
• Silné stránky (Strenghts) 
• Slabé stránky (Weaknesses) 
• Příležitosti (Opportunities) 
• Hrozby (Threats) 
  
Silné a slabé stránky 
Analýza silných a slabých stránek patří mezi interní faktory podniku, které podnik může 
ovlivňovat. Mezi silné stránky budou patřit všechny činnosti, které probíhají dobře nebo 
jakékoliv jedinečné zdroje, kterými podnik disponuje. Jako příklad můžeme uvést 
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zavedenou značku, znalost trhu nebo kvalitu produktu. Slabými stránkami budou takové 
oblasti, ve kterých podnik nevyniká, které volají po změně, ale také činnosti, které 
nejsou vůbec kontrolovány. Mezi slabé stránky budou tedy patřit: neznalost trhu, 
zaostalé výrobní stroje, špatné manažerské schopnosti atd.  
Příležitosti a hrozby 
Hodnocení příležitostí a hrozeb se zaměřuje na externí faktory ovlivňující podnik. 
Externí vlivy podnik nemůže tak dobře kontrolovat a ovlivňovat, ale může je pomocí 
vhodné analýzy identifikovat a následně na ně reagovat. Příležitosti se podnik snaží 
maximalizovat tak, aby firmě přinášely co nejvíce možností, jak se diferencovat od 
konkurence. Příležitostí pro podnik může být expanze na zahraniční trh, dotace, vývoj 
nových produktů atd. Neméně důležitou složkou SWOT analýzy jsou hrozby, mezi 
které můžeme zařadit: pokles poptávky, nově vznikající konkurence, tržní bariéry 
(zvýšení daní), cenové strategie apod.  
Strategie SWOT analýzy  
• Strategie (S-O) – využití silných stránek ve prospěch příležitostí 
• Strategie (S-T) – využívá silných stránek k odvrácení hrozeb 
• Strategie (W-O) -  využití příležitostí ve prospěch slabých stránek 











2.4.2 Porterův model konkurenčních sil [6] 
Porterův model pojednává o působení konkurenčních sil v odvětví a předpokládá, že 
strategická pozice podniku na trhu je určována pěti základními faktory.  
Konkurence uvnitř odvětví 
Jedná se o konkurenci, která působí ve stejném odvětví jako naše firma nebo se chystá 
v tomto odvětví začít podnikat. Při této části analýzy sledujeme především ceny, 
produkty či služby a marketingové strategie naší konkurence. 
Odběratelé 
Je vhodné dbát na to, aby podnik měl větší počet odběratelů.  V opačném případě se 
může stát, že nastane taková situace, kdy podnik disponuje jedním velkým odběratelem, 
který má silnou vyjednávací pozici nejen na změnu ceny, ale i na ostatní smluvní 
podmínky. V tomto případě dalším doplňujícím negativním jevem je nediferencovaný 
produkt, který vede k tomu, že odběratel může snáze přejít ke konkurenci.  
Dodavatelé 
Jedná se o stejný případ jako u dodavatelů. Čím méně dodavatelů, tím je větší tlak na 
cenu dodávek, termínů atd. 
Substituty 
Velkou pozornost bychom měli věnovat substitutům, které mají cenu pohybující se 
kolem ceny produktů v odvětví. Jestliže jsou produkovány v odvětví s vysokou 
ziskovostí, jejich cena, v případě změn na trhu, může velmi výrazně klesat. Jedním ze 
způsobů, které by odvrátily možnost hrozby ze strany substitutů, je jejich zařazení do 
vlastního sortimentu podniku.  
Nově vstupující firmy 
Nově vstupující firmy na trh mohou vytvořit tlak na cenu, prostřednictvím zaváděcích 
cen apod. Existují však bariéry, které brání jejich vstupu, jako např. rozdílnost produktu 





Obrázek 1 - Porterův model konkurenčních sil (Zdroj: PORTER, M. E. Konkurenční 
výhoda. 1.vydání. Praha : Victoria Publishing, 1993. str. 626. ISBN 80-85605-12-0. 
 
2.5 Vnitřní analýza podniku 
2.5.1 4P Marketingového mixu 
Mezi základní složky marketingového mixu patří:  
• Product – výrobek 
• Price – cena 
• Place – distribuce 
• Promotion – komunikační politika 
Všechny tyto složky jsou vzájemně závislé. Při sestavování marketingového mixu se 
bere v úvahu jejich nejoptimálnější vzájemná kombinace, která vychází 
z charakteristických rysů trhu a předem zvolené strategie. [1] 
4P marketingového mixu berou v úvahu pohled prodávajícího, v případě kupujícího 
bychom museli použít model 4C marketingového mixu (customer solution - řešení 
potřeb zákazníka, customer cost - náklady, které zákazníkovi vznikají, convenience - 




Obrázek 2 - 4P Marketingového mixu (Zdroj: NĚMEC, Robert. Marketingový mix - 
jeho rozbor, možnosti využití a problémy. Marketing.robertnemec.com [online]. 2005 
[cit. 2012-02-08]. Dostupné z: http://marketing.robertnemec.com/marketingovy-mix-
rozbor/) 
 
2.6 Finanční analýza 
Finanční analýza je chápána jako metoda hodnocení podniku. Při jejím zpracování jsou 
získávána data, která slouží k rozhodování o fungování podniku. Finanční analýza je 
zaměřena především na identifikaci problémů a hodnotových procesů podniku. Získané 
informace mohou pomoci managementu v rozhodování o dalším vývoji podniku.  
2.6.1 Horizontální analýza 
Horizontální analýza je nejjednodušší metodou při zpracování zpráv o hospodářské 
situaci podniku a o jeho minulém a budoucím vývoji. Vzorec pro výpočet je 
následovný: [7] 
změna	v	% = běžné	období − předchozí	obdobípředchozí	období ∗ 100 
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Výsledky této analýzy vyjdou v procentech a ukazují, o kolik procent se položka 
změnila ve sledovaném období.  
2.6.2 Vertikální analýza 
Při vertikální analýze je posuzována struktura aktiv a pasiv podniku. Tzn. kolik procent 
z majetku a kapitálu tvoří jednotlivé položky rozvahy. Vzorec:  
%	podíl = položkacelková	aktiva(pasiva)	 ∗ 100 
2.6.3 Analýza poměrovými ukazateli 
Ukazatele rentability 
Analýza rentability nám ukazuje výnosnost vloženého kapitálu. Vyjadřuje, jak je 
společnost schopna dosahovat zisku použitím investovaného kapitálu. Mezi používané 
ukazatele patří: [4] 
• Rentabilita investovaného kapitálu (ROI) 
ROI = ZiskDlouhodobý	kapitál 
• Rentabilita celkového kapitálu (ROA) 
ROA = EBITAktiva 
• Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) 
ROE = Čistý	ziskVlastní	kapitál 
• Rentabilita tržeb (ROS) 
ROS = ZiskTržby 
Ukazatele aktivity 
Ukazatele aktivity nám měří, jak efektivně podnik hospodaří se svými aktivy. Mezi 
nejpoužívanější patří: [7] 
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• Obrat celkových aktiv (OCA) 
OCA = TržbyCelková	aktiva 
• Obrat stálých aktiv (OSA) 
OSA = TržbyStálá	aktiva 
• Doba obratu zásob (DOZ) 
DOZ = ZásobyDenní	tržby 
• Doba obratu krátkodobých pohledávek z obchodních vztahů (DOKP) 
DOKP = Krátkodobé	pohledávky	z	obchod. vztahůDenní	tržby  
• Doba obratu krátkodobých závazků z obchodních vztahů (DOKZ) 
DOKZ = Krátkodobé	závazky	z	obchodních	vztahůDenní	tržby  
Ukazatele likvidity 
Ukazatele likvidity vyjadřují, jak je společnost schopna dostát svým závazkům. Existují 
3 typy likvidity: [7] 
• Běžná likvidita 
Běžná	likvidita = Oběžná	aktivaKrátkodobé	závazky 
• Pohotová likvidita 
Pohotová	likvidita = Oběžná	aktiva − zásobyKrátkodobé	závazky  
• Okamžitá likvidita 






Ukazatele zadluženosti udávají poměr mezi vlastními a cizími zdroji financování 
podniku. Měří rozsah, v jakém podnik používá k financování dluhy. Mezi ukazatele 
patří: [4] 
• Celková zadluženost podniku v % 
Celková	zadluženost = Cizí	zdrojeCelková	aktiva ∗ 100 
• Koeficient samofinancování  
Koeficient	samofinancování = Vlastní	kapitálCelková	aktiva 
2.6.4 Bankrotní modely 
Bankrotní modely slouží k zhodnocení finanční situace podniku i její předpovědi. 
Nejrozšířenější modely jsou: [7] 
• Altmanův model 
Z = 0,717 ∗ A + 0,847 ∗ B + 3,107 ∗ C + 0,420 ∗ D + 0,998 ∗ E 
Legenda:  
A = čistý provozní kapitál / celková aktiva 
B = nerozdělený zisk / celková aktiva 
C = zisk před zdaněním a úroky / celková aktiva 
D = vlastní kapitál v účetní hodnotě / celkové dluhy 
E = celkový obrat / celková aktiva 
 
• Index IN 05 
IN	05 = 0,13 ∗ A + 0,04 ∗ B + 3,97 ∗ C + 0,21 ∗ D + 0,09 ∗ E 
Legenda: 
A = aktiva / cizí kapitál 
B = EBIT / nákladové úroky 
C = EBIT / celková aktiva 
D = celkové výnosy / celková aktiva 




2.6.5 Metody doby návratnosti investičního projektu [5] 
Tyto metody slouží k zohlednění časové hodnoty peněz a rizika jednotlivých 
podnikatelských záměrů. Metody vycházejí z peněžního toku neboli cash-flow. Mezi 
základní metody patří metoda čisté současné hodnoty, metoda doby návratnosti 
investice. 
Metoda čisté současné hodnoty 
Touto metodou se rozumí rozdíl mezi diskontovanými peněžními příjmy z investičního 
projektu a kapitálovými výdaji, které jsou nutné pro realizaci plánu. 






 - KV 
Legenda: 
ČSH – čistá současná hodnota (Kč) 
CFt – plán cash-flow z investičního projektu v jednotlivých letech (Kč) 
Pt – příjem z investice v jednotlivých letech životnosti (Kč) 
KV – kapitálový výdaj (Kč) 
N – doba životnosti projektu 
t – jednotlivé roky životnosti projektu 
i – požadovaná výnosnost projektu ve tvaru indexu 
 
Metoda doby návratnosti investičního projektu 
Výsledkem této metody je doba, za kterou se investovaný kapitál vrátí 





Pt – příjem z investice v jednotlivých letech životnosti (Kč) 
KV – kapitálový výdaj (Kč) 
DN – doba návratnosti projektu 
t – jednotlivé roky životnosti projektu 





2.7 Zdroje financování podnikatelského záměru 
Finanční zdroje můžeme dělit z hlediska vlastnictví na vlastní a cizí zdroje. 
Mezi vlastní zdroje financování patří: [8] 
• Vklady vlastníků - počáteční vklad osob, které se rozhodnou podnikat 
• Zisk - jedná se o samofinancování, nevznikají náklady na cizí zdroje, nezvyšuje 
se objem závazků, snižuje se podstupované finanční riziko podniku 
• Odpisy - jedná se o peněžní vyjádření postupného opotřebení dlouhodobého 
majetku za určité období, zabezpečují proces postupného přenosu ceny majetku 
do nákladů, čímž postupně snižují jeho výši a zajišťují jeho obnovu 
Mezi cizí zdroje financování patří: [8] 
• Úvěry - nejčastější zdroj cizího kapitálu 
• Bankovní úvěry - jsou poskytovány bankami na základě žádosti, cenou za 
poskytnutí úvěru je úrok a ostatní výdaje spojené s jeho získáním 
• Obchodní úvěry - poskytovány dodavateli nebo odběrateli, běžnější formou je 
úvěr dodavatelský=odklad platby 
• Leasing - nakoupení dlouhodobého majetku bez výrazného dlouhodobého 
zadlužení, leasingová operace má tři základní subjekty: dodavatel, leasingová 
firma a nájemce 
• Dluhopisy - jedná se o cenný papír, který vyjadřuje závazek dlužníka vůči 
majiteli, v našich podmínkách málo rozšířené 
• Faktoring a forfaiting - jedná se o odkup pohledávek 
• Tiché společenství - podnikatel od konkrétní osoby (tichý společník) získává 
vklady, které může použít ke svému podnikání 
• Rizikový kapitál - zdroj financování, který se používá pro projekty, které jsou 







Rozhovorem se myslí technika sběru informací, při které jsou informace získávány 
pomocí záměrně cílených otázek. Rozhovory jsou vedeny tváří v tvář nebo telefonicky. 
Jedná se o ústní jednání mezi tazatelem a respondentem, při kterém výzkumník získává 
informace prostřednictvím otázek. Mezi základní typy rozhovorů patří:  
• nařízený rozhovor – nemá stanovenou přesnou formulaci otázek ani jejich 
pořadí 
• řízený rozhovor – má pevně stanovené otázky, jsou zde většinou uvedeny 
varianty odpovědí, formální podobou se blíží dotazníku 
• polořízený rozhovor - postrádá zpravidla některou z charakteristik 
standardizovaného rozhovoru. Mezi jeho nevýhody patří velká náročnost na 
tazatele a obtížná statistická zpracovatelnost výsledků. 
 
Porovnání dotazníku a rozhovoru: 
Tabulka 1- Srovnání dotazníku a rozhovoru (Zdroj: KOZLOVÁ, Lucie. Výzkumné 
přístupy. EAMOS - výukový sytém [online]. [cit. 2012-05-20]. Dostupné z: 
www.eamos.cz/amos/ksb/externi/ksb_305/2.htm) 
Rozhovor Dotazník 
Pracná a nákladná technika sběru informací. Vysoce efektivní technika sběru 
informací. 
Časově náročné a velice nákladné pokud 
chceme získat informace v určitém časovém 
limitu. 
Poměrně snadné získání 
informací od velkého počtu 
jedinců v krátkém čase a 
s nízkými náklady. 
Velký počet alespoň částečně vyškolených 
tazatelů. 
Anonymita je relativně 
přesvědčivá. 
Odpovídá ten, kdo byl vybrán do vzorku. Může odpovídat někdo jiný. 
Vyšší úspěšnost dokončených rozhovorů. Velmi nízká návratnost (za 




3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÁ SITUACE 
V této části práce popisuji současnou situaci podniku. K tomuto účelu jsem vybrala 
několik analýz jako je SWOT analýza, Porterova analýza pěti konkurenčních sil a 
finanční analýza. Také je zde uvedena situace na trhu s nerezovým materiálem v Evropě 
i ve světě.  
3.1 Popis společnosti 
V této kapitole jsou uvedeny základní informace o firmě, o její činnosti, sortimentu a 
druhu nabízených služeb. Také je shrnuta stručná historie podniku a organizační 
struktura. 
3.1.1 Základní údaje o firmě [22] 
Obchodní firma: Matezex spol. s r.o. 
Datum vzniku: 1. března 1993 
Sídlo společnosti: Pražská 792, 500 04, Hradec Králové 
IČO: 481 70 844 
DIČ: CZ 481 70 844 
Právní forma podnikání: společnost s ručením omezeným 
Předmět podnikání: koupě zboží za účelem jeho dalšího prodeje, zprostředkování 
obchodní činnosti a služeb 
Společníci:  Ing. Furch Petr 
  Landa Jiří 
                   Pešek Roman 
Základní kapitál: 105 000,- Kč 
3.1.2 Historie Firmy 
Firma Matezex spol. s r.o. působí na trhu již 19 let. Společnost byla založena 1.3. 1993 
jako ryze česká soukromá společnost nacházející se na západním okraji  Hradce 
Králové. Zakládajícími členy byly: Ing. Furch Petr, Landa Jiří, Pešek Roman. Základní 
kapitál je 105 000 Kč a každý ze společníků se na něm podílí 1/3. Hlavní náplní firmy 
je velkoobchodní i maloobchodní prodej nerezového hutního materiálu.  
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V roce 1993 dnešní majitelé využili absence dodavatele v této oblasti a s ambicemi tuto 
mezeru na trhu vyplnit, založili Matezex spol. s r.o. Ze začátku majitelům velmi 
pomohla provázanost s provozy bývalého podniku, ve kterém byli všichni tři 
zaměstnáni. Firma začínala svou činnost s jedním zaměstnancem v pronajatém areálu. 
Postupně se sklad rozšiřoval, přibývali noví zaměstnanci. V roce 1996 se společnost 
přestěhovala do nového vlastního provozního areálu, ve kterém působí dodnes. O 10 let 
později, tzn. v roce 2006, proběhla výstavba nové administrativní budovy a 
skladovacích prostor. V současné době pojme sklad firmy Matezex více jak 600 tun 
materiálu, který je samozřejmě průběžně doplňován. 
3.1.3 Činnost firmy 
Společnost nabízí ucelený sortiment hutních materiálů a výrobků z nerezových ocelí v 
mnoha jakostních třídách. Nerezový materiál je používán v různých oborech průmyslu, 
jako např. strojírenství, stavebnictví, potravinářství, chemie, ale stejně tak je využíván 
pro dekorativní a podobné účely. Mezi služby, které společnost poskytuje, patří dělení 
materiálu dle požadavků zákazníka a doprava spedičními firmami na místo určení do 24 
hodin. Firma dále zajišťuje drobnou zakázkovou výrobu, výpalky a výstřižky dle 
výkresové dokumentace nebo na základě dohody se zákazníkem. Dle přání klienta je 
firma schopna nechat vyrobit nejrůznější prvky do interiérů – schodiště, stoly, zábradlí 
atd. Dále zajišťují i drobné montážní práce.  
Firma dodává zboží bezmála do celé České republiky, nejvíce však do východních, 
severních a středních Čech a na severní Moravu. 
3.1.4 Sortiment firmy 
Společnost nabízí široký sortiment materiálu v různých jakostech jako například 17240, 
17248, 17348, také v jakosti 17251, 17255, 17024, 17041, 17243 a na přání zákazníka v 
jiných speciálních jakostech třídy 17 – např. 17618, 17140 apod. Nabízené zboží 
pochází především od zahraničních dodavatelů z Německa a Itálie.  





V sortimentu firmy Matezex najdete: [20] 
• Plechy a tahokovy-síta (matný lesk, zrcadlově lesklý s folií, broušené a 
kartáčované, podestové, děrované, vzorované, tahokovy-síta) 
• Profilové oceli (L profily, čtvercové, klínové, kruhové, šestihranné, T profily) 
• Trubky a jekly (čtyřhranné, kruhovité) 
• Armatury (dna klenutá, držáky na potrubí, hrdla kuželová a závitová, klapky 
průchozí a zpětné, maticové klíče, kohouty kulové, přímé mlékárenské, 
trojcestné mlékárenské a vzorovací, lemové kroužky, matice, mufny, niply, 
oblouky, příruby, šroubení, třmeny, zátky atd.) 
• Spojovací materiál (karabiny, kleště nýtovací, klíče, kolíky kotvy do betonu, 
lanka, matice, nýty, očnice, panty, podložky, řetězy, segerovky, hadicové spony, 
šrouby samořezné a s metrickým závitem, závitové tyče, vruty atd.) 
• Nástroje, přípravky pro povrchovou úpravu (mořící gel, řezné kapaliny, 
mazivo, drátěné kartáče, konzervace, kotouče brusné, leštící a řezné, pilové listy, 
leštící a řezné pasty, brusná rouna, vrtáky atd.) 
• Svařovací materiál (svařovací dráty, elektrody) 
 
3.1.5 Organizační struktura v podniku 
Základní pravidla struktury a organizace práce v podniku jsou zakotvena 
v Organizačním řádu podniku. Organizační struktura se vyvíjela postupně. Podnik měl 
na začátku 3 pracovníky (společníky), kteří dělali všichni všechny druhy práce, kterou 
potřebovali. Postupně přibírali další pracovníky, kteří však neměli konkrétní funkci. Až 
při počtu 8 pracovníků se začala jejich náplň práce rozdělovat na administrativní a 
skladnickou. Další pracovníci a jejich pracoviště vznikala se zvyšujícím se obratem 
společnosti.  
V současné době podnik disponuje 18 zaměstnanci. Na pozici ředitele stojí jeden ze 
společníků. Druhý společník a prokurista obsazují pozice ředitelů obchodního a 
ekonomického úseku. Struktura podniku je odvozena od principů nadřazenosti a 




Obrázek 3 - Organizační struktura firmy Matezex spol. s r.o. (Zdroj: vlastní 
zpracování, interní zdroje firmy) 
 
3.1.6 SWOT analýza 
Silné stránky: 
• dobré jméno firmy, působení na trhu od roku 1993 
• strategické umístění 
• finanční stabilita firmy 
• veškeré zařízení a budovy v osobním vlastnictví 
• kvalifikovaní zaměstnanci  
• zkušenosti s provozem společnosti získané za dlouholeté působení firmy 



















• absence poboček, které by pojaly větší množství zákazníků z ostatních krajů 
• absence obchodních zástupců, kteří by hledali nové zákazníky 
• veškerý materiál není v uzamykatelných skladech (není možnost postavit další 
halu z důvodu, že město nepovolí odvod vody do městské kanalizace) 
• absence e-shopu  
• nedostatečná propagace 
Příležitosti: 
• rozšíření klientely pomocí pobočky nebo internetu jako nového distribučního a 
propagačního kanálu 
• rostoucí poptávka po zboží, které vede ke zvyšování zisku 
• vytvoření nové pozice obchodního zástupce, který by oslovoval nové zákazníky 
• vzrůstající počet potencionálních klientů a nedostatečná propagace konkurentů 
Hrozby: 
• nárůst cen nerezového materiálu nad možnosti spotřebitelů 
• nedostatek šrotu (jako hlavní složky nerezu) by vedlo k nedostatku nerezu 
• vstup nových konkurentů, kteří by se zaměřili na stejný sektor zákazníků 
• legislativní zásahy státu, špatná podpora podnikání, navýšení daní, které by 
ohrozily existenci společnosti  
Strategie (S-O) 
Využitím silných stránek můžeme lépe dosáhnout příležitostí. Tzn., že firma by měla 
využít své dobré jméno a začít oslovovat potenciální klienty pomocí jiných prostředků, 
než to dělá doteď. Díky kvalitním a kvalifikovaným zaměstnancům by měla určit nový 
post obchodního zástupce firmy, který by jezdil po České republice a nabízel služby 
společnosti. Další silnou stránkou je finanční stabilita. Pomocí ní by firma měla 
zapracovat na větší propagaci své společnosti tak, aby se více dostala do podvědomí 
potencionálních zákazníků.  
Strategie (S-T) 
Díky silným stránkám by mělo docházet k odvrácení hrozeb. Jedinou ovlivnitelnou 
složkou hrozeb společnosti je nástup nové konkurence. Samozřejmě, že firma nemůže 
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zabránit vstupu konkurence, ale může se stát pomocí silných stránek 
konkurenceschopnější. Díky dlouhodobým vztahům s dodavateli, by společnost mohla 
vyjednat nižší cenu dodávaného zboží a tím odvrátit konkurenci.  
Strategie (W-O) 
Pomocí příležitostí by mělo docházet k překonání slabých stránek.  Mezi slabé stránky 
firmy patří absence dalších prostředků, které by zvyšovaly tržby a tudíž i zisk. Mezi 
takové prostředky patří zavedení nové pobočky nebo e-shopu. Realizací jedné z těchto 
dvou věcí by došlo k eliminaci slabých stránek, k rozšíření klientely a k nárůstu tržeb. 
Strategie (W-T) 
V této strategii jde o odstranění slabých stránek a hrozeb. Firma by měla čelit hrozbám 
pomocí nabízení kvalitních služeb. Stálým klientům a větším odběratelům firma 
poskytuje procentní slevy, což také vede k větší konkurenceschopnosti. Slabé stránky 
by se daly eliminovat zavedením elektronického nakupování, které má relativně nízké 
náklady, a které by přineslo nové zákazníky.  
3.2 Charakteristika produktu a odvětví 
V této části se nachází základní představení produktu, vysvětlení jednotlivých pojmů a 
popis odvětví, ve kterém se nerezový materiál nachází. Dále je zde nastíněna situace 
výroby v Evropské unii a ve světě.  
3.2.1 Nerezový materiál 
Nerezová ocel je obecný název pro několik různých ocelí, které se používají především 
z důvodu jejich odolnosti proti korozi. Všechny nerezové oceli obsahují minimální 
procentní podíl 10,5% chromu. Chrom je vždy rozhodujícím faktorem, ačkoli jiné 
prvky, především nikl a molybden, jsou přidávány ke zlepšení odolnosti proti korozi.  
Nerezové materiály jsou pro svou vysokou odolnost proti korozi používány skoro 
ve všech odvětvích průmyslu, kde se používají látky se zvýšenou agresivitou. 
Za studena válcované nerezové oceli mají velmi hladký povrch, který se dá snadno čistit 
a desinfikovat. To je předurčuje pro použití v odvětví chemickém, potravinářském, 
textilním, farmaceutickém, strojírenském, ale také ve zdravotnictví a všude tam, kde je 
třeba dbát na hygienu provozu. 
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3.2.2 Legovací přirážka 
Cena nerezu je odvozována od vývoje cen tzv. legur. Legury jsou přísadové prvky, 
které se úmyslně přidávají při výrobě slitin. „Příplatek za legování představuje přirážku 
k ceně vypočítanou v závislosti na kurzech legovacích prvků, která se připočítává 
k základní ceně nerezavějící oceli. Cena legovacích prvků, používaných při výrobě 
nerezavějící oceli (nikl, chrom, molybden), představuje důležitý podíl na výrobních 
nákladech. Kurzy těchto prvků jsou navíc velice proměnlivé.“ [19]  
3.2.3 Situace v Evropské unii [11] 
V příloze č. 4 můžeme vidět kompletní detailní tabulku, kde je statistika zabývající se 
výrobou ušlechtilé nerezové oceli v Evropské unii. Jsou zde k dispozici kompletní data 
z roku 2009 a prvních 11 měsíců z roku 2010.  
Statistiky vykazují po velmi slabém třetím kvartále v roce 2010 výrazný nárůst v říjnu 
téhož roku. Ovšem v listopadu výroba znovu klesá. Tento pokles je zapříčiněn tím, že 
ke konci roku se na mnoha místech odbourávají skladové zásoby, a to má odpovídající 
dopady na výrobu a poptávku. 
Zde je zjednodušená tabulka výroby nerezového materiálu v Evropské unii. Jsou zde 
zobrazeni nejvýznamnější producenti včetně  České republiky. V téměř všech 
uvedených zemích můžeme pozorovat nárůst výroby. Největší zvýšení výroby 
zaznamenává Finsko s 41%, ve srovnání s rokem 2009, Itálie má nárůst necelých 35%.  
Oproti tomu v České republice můžeme vidět pokles o 20%.  
 
 
Německo Itálie Finsko Belgie 
Česká 
republika 













Tabulka 2 - Nejvýznamnější producenti EU – množství v tisících tun (Zdroj: Focus 
Nerez. Německo: Focus Rostfrei, 2011, roč. 2011. ISSN 1430-0036.) 
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3.2.4 Situace ve světě [11] 
Následující graf zobrazuje výrobu nerezových ocelí v Číně a ostatním světě. Spotřeba 
ušlechtilé oceli je plně závislá na hospodářském vývoji jednotlivých zemí. V první 
polovině roku 2010 enormně vzrostla výroba nerezových ocelí a to až o 40% oproti 
předchozímu roku. Tento nárůst byl ovlivněn především zlepšením situace ve 
Spojených státech, Evropě a Japonsku. Evropa si oproti  roku 2009 polepšila zhruba o 
53,4%, avšak v porovnání s rekordním rokem 2006 stále zaostává o 15%. 
Celkově se rok 2010 zdá, že bude rekordním rokem ve výrobě ušlechtilé oceli. 
Celosvětový objem výroby je odhadován na 31 mil tun. Z toho 35% výroby připadne na 
Čínu, 24% na Evropskou unii, Indie, Jižní Korea a Tchaiwan budou mít 18%, 11% 
Japonsko a 7% celkového objemu produkce připadne na Spojené státy.  
Vývoj výroby od roku 2000 jsou především dány silným růstem Číny v letech 2000 až 
2009, zatímco zbytek světa zaznamenával pouze velmi malý růst. V roce 2010 se ovšem 
očekává 25% nárůst ve zbytku světa, V Číně tomu naopak bude pouhých 12%. 
 
Obrázek 4 - Výroba korozivzdorných ocelí od roku 2000 ve světě a Číně (Zdroj: 
Focus Nerez. Německo: Focus Rostfrei, 2011, roč. 2011. ISSN 1430-0036.) 
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3.3 Porterův model pěti konkurenčních sil 
3.3.1 Dodavatelé 
V tomto odvětví existuje poměrně nízká vyjednávací síla dodavatelů z důvodu toho, že 
na trhu s nerezovým materiálem působí relativně mnoho distributorů. Firma má 
navázané dlouholeté kontakty se zahraničními partnery, které jsou založené na 
vzájemné důvěře a spolupráci. Společnost nakupuje především v Německu a Itálií, ale 
mezi dodavateli se objevují i firmy působící v České republice.  
Mezi nejvýznamnější patří:  
Německo: Itálie: Česká republika: 






Stahlkontor Hahn Valbruna ELZA 
Achafer+Peters   INOX Praha  
SGS Solingen   BUPOSPOL České 
Budějovice 
Tabulka 3 - Nejvýznamnější dodavatelé firmy (Zdroj: vlastní zpracování, interní 
informace firmy) 
 
3.3.2 Nová konkurence 
Riziko vstupu potencionálních konkurentů není dle majitelů příliš vysoké. Nově 
vstupující společnost by musela být kapitálově silnější, musela by se zaměřit na stejný 
sektor zákazníků, nabízet nižší ceny a služby, jako jsou předvýrobní operace, a ani to by 
neznamenalo, že by Matezex měl velký odliv zákazníků, protože mají dobré jméno a 








Co se týče vyjednávací síly odběratelů, tak opět není moc vysoká, protože společnost 
disponuje velkým počtem menších odběratelů. Mezi nejvýznamnější odběratele firmy 
patří:  
Odběratelé Činnost firmy 
TESing TP komplet s.r.o. využití a skladovaní technických plynů, 
výroba stabilních tlakových stanic na 
skladování vodíku 
Mašek balící stroje přední světový výrobce balících strojů a 
zařízení nejen pro potravinářský průmysl 
KOBIT s.r.o. výroba a prodej strojů pro opravy a 
výstavbu silnic 
Klempířství MAN s.r.o. klempířské práce 
PROKOP INVEST, a.s. výrobce strojního vybavení pro obilní 
mlýny, obilní sila atd. 
KOVOSERVIS, spol. s r.o. zakázková výroba schodišť a zábradlí z 
nerezu, mosazi a oceli 
Glatt - Pharma, spol. s r.o. výroba nerezových nádrží, tanků pro 
farmaceutický, potravinářský a chemický 
průmysl 
INA Lanškroun, s.r.o. výroba kombinovaných nástrojů 
vstřikovacích forem 
ELZA Předměřice, s.r.o. komplexní zámečnické práce 
BOHEMILK, a.s. velkoobchodní prodej mléčných výrobků 




Z důvodu jedinečných vlastností nabízených produktů v budoucnu nehrozí, že by na trh 
přišel materiál, který by mohl nerezovou ocel nahradit. I kdyby se tak stalo, firma by se 
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jednoduše mohla přeorientovat na prodej jiného materiálu bez nějakých větších 
problémů.  
3.3.5 Konkurence 
Majitelé si nejsou vědomi nějaké velké konkurence v odvětví, ve kterém podnikají. Je to 
dáno také tím, že firma nabízí speciální služby, tzv. předvýrobní operace, jako např. 
dělení materiálu, které umožňují zákazníkovi koupit si jen část materiálu, kterou 
potřebují.  
Níže jsou vyobrazeni největší konkurenti z Královéhradeckého kraje a Prahy. U každé 
firmy jsou vypsány výhody i nevýhody podniku a srovnání s naší firmou. 
 
Královéhradecký kraj: 
Ferona, a.s. Hradec Králové  
• velkoobchod hutním materiálem, působí v České i Slovenské republice 
• zaměřuje se především na nelegovanou ocel 
• nerezový materiál nabízí v omezeném sortimentu 
Šindler´s. s.r.o. 
• omezenější sortiment nerezového materiálu 
• malé zásoby materiálu na skladě 
• neposkytuje předvýrobní operace 
GRACÍK, s.r.o. 
• malá společnost 
• nabízí i nelegovaný materiál 
• nakupuje materiál (kromě plechů) u Matezexu 
 
Praha (Středočeský kraj): 
Italinox, spol. s r.o. 
• zahraniční kapitál 
• největší společnost na trhu, zaměřuje se na největší odběratele 
• velkoobchod 
• disponuje menším sortimentem ve větším množství 
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LEGA-INOX, spol. s r.o. 
• zahraniční kapitál 
• velkoobchod 
• specializují se na dodávky trubek větších průměrů 
FINNTRADING 
• český kapitál 
• menší společnost než Matezex 
• prodává pouze plechy 
3.4 Finanční analýza 
V této části bakalářské práce se nachází finanční analýza firmy Matezex spol. s r.o. 
Obecně slouží finanční analýza k celkovému zhodnocení finanční situace podniku, 
proto patří mezi jeden z nejdůležitějších kroků při sestavování podnikatelského záměru.  
Veškeré výpočty byly pořízeny na základě dat z rozvahy a výkazu zisku a ztráty, které 
jsou uvedeny v příloze. 
3.4.1 Horizontální analýza – Rozvaha 
Horizontální analýza rozvahy – vybrané položky aktiv 
 07/08 % 08/09 % 09/10 % 
AKTIVA CELKEM  -7,65% -4,69% 1,73% 
Dlouhodobý majetek  -3,25% 13,32% -5,18% 
Oběžná aktiva -8,95% -10,43% 4,90% 
Časové rozlišení  -10,39% -7,83% -34,80% 
Tabulka 5 - Horizontální analýza rozvahy – vybrané položky aktiv (Zdroj: vlastní 
zpracování, interní informace firmy) 
 
Z výše uvedené tabulky je patrné, že aktiva společnosti mají kolísavý charakter. 
Celková aktiva v roce 2008 se snižují a to zejména díky poklesu položky dlouhodobého 
hmotného majetku. V roce 2009 dochází ke zvýšení dlouhodobého majetku a to o 
13,32%. Tento fakt je dán nárůstem samostatných movitých věcí.  
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Horizontální analýza – vybrané položky pasiv 
  07/08 % 08/09 % 09/10 % 
PASIVA CELKEM -7,65% -4,69% 1,73% 
Vlastní kapitál -2,37% -4,77% -1,32% 
Cizí zdroje -46,48% -3,32% 42,03% 
Časové rozlišení 63,64% -100,00% 0,00% 
Tabulka 6 - Horizontální analýza – vybrané položky pasiv (Zdroj: vlastní 
zpracování, interní informace firmy) 
 
Celková pasiva společnosti mají klesající trend. Základní kapitál je za celou dobu 
existence firmy stále stejný a to ve výši 105 000 Kč. Vlastní kapitál má klesající 
charakter a to hlavně z důvodu velmi výrazných poklesů výsledku hospodaření běžného 
účetního období v letech 2008 a 2009. V roce 2010 se situace zlepšuje a výsledek 
hospodaření se navyšuje téměř o 64% oproti minulému roku. Cizí zdroje velmi výrazně 
poklesy v roce 2008. V roce 2010 opět stouply o 42%. 
3.4.2 Vertikální analýza – Rozvaha 
Vertikální analýza – majetková struktura (aktiva) 
 
Graf 1 - Vertikální analýza – majetková struktura (aktiva) (Zdroj: vlastní 










Majetková struktura se za poslední léta působení firmy na trhu výrazně neliší. Jak je 
z grafu patrné, z největší části převládají oběžná aktiva, která jsou především tvořena 
zásobami zboží. Jelikož se jedná o kapitálově lehkou společnost, stálá aktiva tvoří 
necelou třetinu celkových aktiv, která jsou tvořena převážně budovami.  Ostatní aktiva 
mají zanedbatelný podíl, který se pohybuje od 0,5% do 1%. 
 
Vertikální analýza – kapitálová struktura (pasiva) 
 
Graf 2 - Vertikální analýza – kapitálová struktura (pasiva) (Zdroj: vlastní 
zpracování, interní informace firmy) 
 
Z vertikální analýzy pasiv je patrné, že firma využívá z 90% vlastní zdroje financování. 
Za sledovaná období se neobjevují žádné bankovní úvěry a výpomoci. Ve struktuře 

















3.4.3 Horizontální analýza – Výkaz zisku a ztráty  
 
Graf 3 - Horizontální analýza VZZ – vybrané ukazatele (Zdroj: vlastní zpracování, 
interní informace firmy) 
 2007 2008 2009 2010 
Provozní VH 18 679 Kč 10 634 Kč 6 725 Kč 10 404 Kč 
Finanční VH -300 Kč -394 Kč -357 Kč -367 Kč 
VH za účetní období  13 756 Kč 7 526 Kč 4 656 Kč 7 632 Kč 
 
Tabulka 7 - Vyčíslené hodnoty horizontální analýzy VZZ – vybrané ukazatele 
(Zdroj: vlastní zpracování, interní informace firmy) 
 
Z grafu vývoje výsledků hospodaření je patrné, že od roku 2007 jak provozní, tak VH 
za účetní období neustále klesaly. Až v roce 2010 firma zaznamenala nárůst těchto dvou 
položek. Finanční VH se po sledované období pohyboval v záporných hodnotách na 


























VH za účetní období
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3.4.4 Analýza poměrovými ukazateli 
1) Ukazatele rentability 
 2007 2008 2009 2010 
ROI 18,94% 11,67% 7,75% 11,78% 
ROA 13,95% 8,26% 5,36% 8,64% 
ROE 15,85% 8,88% 5,77% 9,58% 
ROS 7,69% 5,68% 5,09% 5,87% 
Tabulka 8 - Ukazatele rentability (Zdroj: vlastní zpracování, interní informace firmy) 
 
Rentabilita vloženého kapitálu (ROI) by se dle literatury měla pohybovat kolem 15%, 
aby na tom podnik byl velmi dobře. V roce 2007 se tedy pohybovala na velmi dobré 
úrovni. Od roku 2008 tato hodnota klesala, kdy v roce 2009 se dostala na nízkou úroveň 
7,75%. 
Rentabilita celkového kapitálu (ROA) měří produkční sílu podniku. Pozitivní 
hodnoty pro společnou jsou nad 10%, což společnost splňuje jen v roce 2007.  
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) má klesající tendenci, ale pohybuje se v mezích, 
kdy dochází k dostatečnému zhodnocení vlastních zdrojů. 
Rentabilita tržeb (ROS) vyjadřuje, kolik haléřů čistého zisku má podnik z 1 Kč tržeb. 
V roce 2007 se tato hodnota pohybovala na dobré úrovni, v následujících letech 
dosahovala úroveň pod 6%, což není dobré pro podnik. 
2) Ukazatele likvidity 
  2007 2008 2009 2010 
Běžná likvidita 6,44 11,01 10,17 7,50 
Pohotová likvidita 1,87 3,39 3,50 2,32 
Okamžitá likvidita 0,85 1,49 1,71 0,82 




Běžná likvidita (likvidita 3. stupně)  - firma je velmi likvidní, je připravena hradit své 
dluhy. 
Pohotová likvidita (likvidita 2. stupně) – se pohybuje v dobrých hodnotách. Firma 
nemá nadměrné zásoby.  
Okamžitá likvidita (likvidita 1. stupně) – společnost je schopna splácet své okamžitě 
splatné závazky. Likvidita je v tomto případě zajišťována už při hodnotách nad 0,2, 
tento fakt firma splňuje.  
3) Ukazatele aktivity 
  2007 2008 2009 2010 
Obrat celkových aktiv 1,81 1,46 1,05 1,47 
Obrat stálých aktiv 7,88 6,04 3,68 5,52 
Doba obratu zásob 107,47 128,80 158,47 123,14 
Doba obratu krátkodobých 
pohledávek z obchodních 
vztahů 
22,95 24,49 33,02 35,24 
Doba obratu krátkodobých 
závazků z obchodních vztahů 
16,51 7,82 11,57 12,57 
Tabulka 10 - Ukazatele aktivity (Zdroj: vlastní zpracování, interní informace firmy) 
 
Obrat celkových aktiv – v roce 2007 se drží na optimální úrovni. V ostatních letech 
hodnoty klesají pod doporučenou hodnotu 1,6, tudíž firma má více majetku, než je 
účelné. 
Obrat stálých aktiv – vyjadřuje kolikrát se stálá aktiva obrátí v tržbách. V roce 2008 
nám tato hodnota ukazuje, že se obrátí téměř 8 krát. V ostatních letech je to méně.  
Doba obratu zásob – jedná se o průměrný počet dnů do doby prodeje zásob. Měla by 
mít klesající charakter, který firma nesplňuje. 
Doba obratu krátkodobých pohledávek z obchodních vztahů – doporučená hodnota 
pro tento ukazatel je 30dní, což firma téměř splňuje v celém sledovaném období. 
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Znamená to, že společnost dostává za poskytování svých služeb zaplaceno 
v optimálním čase.  
Doba obratu krátkodobých závazků z obchodních vztahů – se pohybuje na 
optimální úrovni, znamená to, že firma je schopná včas dostát svým závazkům.  
4) Vybrané ukazatele zadluženosti 
  2007 2008 2009 2010 
celková zadluženost 11,98% 6,94% 7,04% 9,83% 
koeficient 
samofinancování 
0,88014 0,9304 0,9296 0,90172 
Tabulka 9 - Vybrané ukazatele zadluženosti (Zdroj: vlastní zpracování, interní 
informace firmy) 
 
Celková zadluženost se pohybuje v průměru kolem 9%, což znamená, že podnik 
nevyužívá téměř cizí zdroje k financování aktiv ve své činnosti. 
Koeficient samofinancování disponuje kladnými hodnotami, kdy společnost převážně 
používá své vlastní prostředky k hospodaření. 
 
3.4.5 Bankrotní modely 
Bankrotní modely jsou takové modely, které nám slouží k zhodnocení finanční situace i 
k její predikci.  Zde uvádím dva nejčastější modely a to Altmanův index a Index 
důvěryhodnosti IN 05. Každý z modelů má nastavenou tzv. „šedou zónu“ neboli zónu 
nevyhraněných výsledků. U Altmanova indexu je to interval (1,2;2,9), u Indexu IN 05 je 
tento interval roven (0,9;1,6). 
  2007 2008 2009 2010 
Altmanův index 3,49 3,03 2,49 2,98 
Index důvěryhodnosti 3,16 3,99 3,65 3,13 
Tabulka 10 - Výpočet vybraných bankrotních modelů (Zdroj: vlastní zpracování, 




Graf 4 - Altmanův index a Index důvěryhodnosti (Zdroj: vlastní zpracování, interní 
informace firmy) 
 
Z výpočtů bankrotních modelů jasně vyplývá, že se jedná o zdravou společnost, která 
nemá žádné finanční potíže. Jako důvěryhodnější se jeví Altmanův index, který nám 
přesněji popisuje situaci, ve které se podnik za sledované období nacházel. Již dle 
výsledků hospodaření je jasné, že v roce 2009 došlo k velkému propadu, téměř o 50% 
oproti minulému období. V roce 2010 se začíná firma dostávat z ekonomické krize a její 
výsledky hospodaření rostou. 
3.5 Interview s majiteli firmy  
V této kapitole se nachází shrnutí odpovědí na otázky, které jsem kladla majitelům 
společnosti Matezex spol. s r.o. Nejdříve jsem se majitelů ptala na to, jak hodnotí 
nynější situaci podniku, jestli jsou spokojeni s výsledky hospodaření z uplynulých let a 
s jakými problémy se denně setkávají při běžném chodu společnosti. Poté jsem se 
zaměřila na dotazování týkající se otevření nové pobočky. Ptala jsem se, jestli tento 
podnikatelský záměr plánují, za jakých podmínek by byli ochotni toto realizovat apod.  


















3.5.1 Otázky týkající se hodnocení firmy 
• Jak hodnotíte finanční situaci firmy? 
Současná finanční situace firmy je velice dobrá, jelikož naše firma sídlí ve vlastním 
objektu, není zatížena žádnými investičními ani provozními úvěry. Firma je finančně 
stabilizovaná, soběstačná, schopna snášet cenové výkyvy na trhu, krizové situace 
týkající se snižování množství prodaného materiálu. Vše je schopna pokrýt z vlastních 
finančních zdrojů. Pro případ nenadálých situací má firma zajištěný kontokorent u 
banky ve výši 5 000 000 Kč, který ale v současné době nevyužívá. 
• S jakými problémy se denně setkáváte při běžném provozu společnosti? 
Žádné závažné problémy se nevyskytují. Drobné problémy běžného typu jsou řešeny 
operativně a nemají zásadní význam pro chod společnosti. 
• Plní výsledky hospodaření v uplynulých letech vaše očekávání? 
Výsledky hospodaření naplňují naše očekávání, mimo krize v roce 2008 – 2009, se 
kterou nikdo nepočítal a v té době nebyl nikdo schopen říci, co se bude dít dál. Dá se 
říci, že hospodaření firmy kopíruje hospodářský vývoj v oboru strojírenství v naší zemi. 
2.5.2 Otázky týkající se otevření pobočky 
• Plánujete otevření nové pobočky? 
Po zralé úvaze a zvážení pro a proti a po provedení analýzy trhu jsme dospěli k závěru, 
že vytvoření vlastní pobočky v jiném regionu v České republice posune firmu ve svém 
vývoji a růstu dál. Proto jsme se rozhodli pobočku otevřít. 
• Uvažovali jste o místu, kde by se měla nacházet? 
Samozřejmě. Místo založení pobočky je velice důležité. Po analýze a dle vlastních 
zkušeností si myslíme, že nejoptimálnější místo bude v Plzeňském kraji. A to jak 
z důvodu průmyslové vyspělosti regionu, tak proto, že se tam nenachází žádný 






• Jaké předpokládáte počáteční náklady? 
V první fázi bychom rádi zrealizovali tento plán s náklady do 10 000 000 Kč. Do 
kterých jsou započítány veškeré náklady včetně nakoupení materiálu na sklad. Zdali to 
bude o 2 miliony více, či méně v této fázi není rozhodující. Důležité bude, aby se tato 
pobočka stala významným dodavatelem v tomto regionu. 
• Jaká by musela být návratnost investice, abyste se rozhodli projekt realizovat? 
Vzhledem k velikosti pobočky, vzhledem k znalostem a zkušenostem, které máme 
v tomto oboru, bychom rádi docílili toho, aby se nám finanční prostředky vrátily do 3-5 
let. 
Z rozhovoru vyplývá, že majitelé jsou velmi spokojeni s celkovou situací firmy a rádi 
by svoji společnost posunuli dále. Toto by chtěli docílit pomocí otevření pobočky 
v jiném kraji. V následující části své bakalářské práce uvádím kompletní návrh na 














4 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
V této kapitole představím podnikatelský záměr. Zaměřím se na důležité aspekty, které 
s tímto projektem souvisejí. 
4.1 Charakteristika pobočky 
V úvodní kapitole vlastního návrhu řešení představím budoucí podobu pobočky 
umístěné v Plzni. Budu se zabývat vybavením areálu a představím budoucí zaměstnance 
a jejich funkce ve firmě  
4.1.1 Základní vybavení pobočky 
Vybavení kanceláře 
V první řadě dojde k úklidu a vymalování místnosti, která má rozlohu přibližně 26m2. 
Kancelář bude zařízena tak, aby v ní mohli pracovat 2 zaměstnanci. Níže je popsáno a 




2 mobilní telefony 
nábytek + kancelářské potřeby 
Celkem 
1 000 Kč 
30 000 Kč 
7 000 Kč 
5 000 Kč 
32 000 Kč 
75 000 Kč 
 
Vybavení skladovací haly 
Vybavování skladovací haly se bude skládat ze dvou částí a to jak z vybavení haly jako 
takové, tak z vybavení malé buňky pro skladníky na vydávání dodacích listů pro 
zákazníky. 
Pracovní buňka pro skladníky 
počítač 
tiskárna 
nábytek + kancelářské potřeby 
mobilní telefon 
Celkem 
15 000 Kč 
7 000 Kč 
8 000 Kč 
2 500 Kč 





regály (30  ks á 15 000 Kč) 
vysokozdvižný vozík 
2 řezací pily 
ochranné pomůcky 
Celkem 
450 000 Kč 
1 000 000 Kč 
120 000 Kč 
9 000 Kč 
1 579 000 Kč 
 
Vybavení společné pro celý objekt 
I přes to, že celý areál je oplocen, rozhodla jsem se pro zavedení zabezpečovacího 
systému. Tato služba bude zajišťována společností ARGUS, spol. s r.o. Další nezbytnou 
součástí pobočky bude osobní automobil. Jelikož nebude potřeba využívat auto denně, 




50 000 Kč 
100 000 Kč 
150 000 Kč 
 
Zásoby materiálu 
Před otevřením nové pobočky v Plzni je potřeba naplnit sklad materiálem. Pro začátek 
fungování pobočky je potřeba naskladnit zhruba 70-80 tun základního sortimentu 




6 000 000 Kč 
100 000 Kč 
6 100 000 Kč 
 
4.1.2 Organizační struktura 
V začátcích provozování pobočky se počítá s 5 zaměstnanci, kteří by měli dobře zajistit 
chod firmy. Mezi zaměstnance patří: 
• 1 vedoucí pobočky 
• 1 administrativní pracovník 
• 3 skladníci 
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Vedoucí pobočky bude mít za úkol řízení chodu pobočky jako takové. Bude muset 
spolupracovat a komunikovat s hlavní centrálou v Hradci Králové, zajišťovat dodávky 
materiálu, reagovat na různé situace v podniku a vést kolektiv podřízených pracovníků.  
Hlavním úkolem administrativního pracovníka bude vést evidenci skladu a běžné 
kancelářské práce. Bude muset přeposílat faktury vydané pobočkou.  
Ve skladu budou pracovat 3 skladníci, přičemž 1 bude zastávat post vedoucího skladu a 
2 budou jeho podřízení. 
Organizační struktura pobočky: 
 
Obrázek 5 - Organizační struktura pobočky (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
4.1.3 Provozní doba 
Provozní doba bude mít stejný charakter, jako je tomu ve firmě v Hradci Králové. 
Pobočka bude poskytovat své služby od 6:00 do 15:30. Vyřizování objednávek bude 
garantováno nejpozději do 24h. V případě zvláštních situací nebude problém domluvit 








4.2 Marketingový mix 
4.2.1 Produkt 
Nabízeným produktem nové pobočky, stejně tak jako u stávající firmy, bude nerezový 
materiál a zařízení, avšak v omezenějším množství a sortimentu. Firma bude vycházet 
ze zkušeností, které načerpala za dobu své existence a ve své nové pobočce bude 
poskytovat nejprodávanější druhy materiálů v základních jakostech. Všechen materiál 
bude nabízen v potravinářské jakosti a jednotlivé druhy materiálů budou nabízeny 
v základních průměrech a velikostech. Nebude však vůbec žádný problém materiál, 
který nebude na skladě, dovést z Hradce Králové a předat druhý den zákazníkovi. Mezi 
základní nabízený materiál budou patřit:  
• Plechy  
• Profilové oceli 
• Trubky a jekly 
V nově vznikající pobočce bude firma nabízet stejné služby, které se jim ve firmě 
v Hradci Králové velmi osvědčily. Mezi nabízené služby bude patřit řezání materiálu 
dle potřeb zákazníka, zakázková výroba a doručování spedičními společnostmi na místo 
určení.  
4.2.2 Cena  
Cenová politika pobočky bude vycházet ze zavedených standardů ve firmě v Hradci 
Králové. To znamená, že cena trubek a profilového materiálu bude s 20% přirážkou. 
Tento fakt je dán poskytováním nadstandardních služeb, dělením materiálu. Plechy a 
ostatní materiál bude mít 15% přirážku.  
4.2.3 Místo 
Jako místo pro zavedení nové pobočky jsem vybrala Plzeňský kraj, konkrétně město 
Plzeň. Plzeň, se svými 170 000 obyvatel, je 4. největším městem v České republice. Má 
výhodnou geografickou polohu, leží mezi Prahou a státními hranicemi, což městu 
pomohlo při ekonomickém rozvoji. Toto město jsem vybrala proto, že je známé svou 
tradicí ve strojírenském a zejména pivovarnickém (potravinářském obecně) průmyslu. 
Mezi nejvýznamnější firmy působící v Plzeňském kraji patří: 
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• Plzeňský Prazdroj, a.s. 
• Škoda Plzeň 
• Stock Plzeň atd. 
Konkrétní místo pro zavedení pobočky jsem vybrala samostatně stojící halu 
v oploceném areálu, která se nachází v plzeňské městské části Karlov v Borské ulici. 
Toto místo se mi zdá být ideálním pro zavedení nové pobočky, jak z hlediska velikosti 
haly, tak z hlediska polohy tohoto objektu. Halový areál disponuje 512 m2 užitkové 
plochy (565 m2 celkové plochy). V hale je zavedena elektřina, vytápění však není 
zajištěno. K objektu je přistaven přístavek se samostatnou kanceláří a sociálním 
zařízením. Plocha tohoto přístavku je přibližně 26 m2. Jsou zde příjezdové cesty, které 
jsou zpevněny asfaltem a panely. Tento areál je pronajímán za 700Kč/m2/rok + režie. 
[23] 
 
Obrázek 6 - Mapa – umístění skladovací haly (Zdroj: OTTE, Petr. Pronájem 









Obrázek 7 - Fotografie skladovací haly (Zdroj: OTTE, Petr. Pronájem Skladovací 




Oslovování nových zákazníků bude probíhat prostřednictvím webových stránek, které 
se nechají zhotovit u správce sítě firmy Matezex. Nedojde k zhotovení nových 
internetových stránek, nýbrž k rozšíření těch stávajících. Stránky budou obsahovat 
podrobný popis nově vzniklé pobočky, její lokaci a nabízený sortiment prodeje. Dalším 
způsobem propagace bude oslovení potencionálních zákazníků prostřednictvím reklamy 
v místním Plzeňském deníku. Za formu reklamy nebo propagace můžeme považovat i 
vyhotovení reklamní cedule, která se bude nacházet u vjezdu do areálu firmy.   
Položky propagace Cena 
Webové stránky 4 500 Kč 
Reklama v novinách 4 000 Kč 
Reklamní cedule 5 000 Kč 
Tabulka 11 - Náklady na propagaci (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
4.3 Analýza konkurence 
V této části se zabývám analýzou konkurence, jako jedním z nejdůležitějších faktorů 
ovlivňujících chod společnosti. Zaměřila jsem se na konkurenci jak v Plzeňském kraji, 
tak i v kraji Středočeském, který se nachází v bezprostřední blízkosti. Z analýzy mi 
vyplynulo, že konkurence v Plzni není příliš velká. Největším konkurentem je firma 
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Ferrum Plzeň s.r.o., která nabízí podobné služby, jako je dělení materiálu a také 
disponuje e-shopem. Větší konkurence se nachází ve středočeském kraji, kde je firem 
prodávajících nerezový materiál více. Mnoho z nich jsou ale zaměřeny na 
velkoodběratele, přičemž pobočka v Plzni se bude orientovat na větší množství 
drobnějších zákazníků. Mezi nejvýznamnější konkurenty patří tyto firmy: 
Plzeňský kraj 
• FERRUM Plzeň s.r.o.  
• Schwer fittings 
Středočeský kraj 
• Inox, spol. s r.o. 
• Italinox, spol. s r.o. 
• LEGA-INOX, spol. s r.o. 
• FINNTRADING 
4.4 Finanční plán 
4.4.1 Odhadované počáteční náklady 
V níže uvedené tabulce jsou znázorněny odhadované počáteční náklady na založení 
pobočky. Náklady jsou poměrně vysoké a to z důvodu nákupu materiálu, který bude 
sloužit k počátečnímu naplnění skladu a je nezbytnou součástí při vzniku pobočky. 
Další významnou položkou je nákup vysokozdvižného vozíku, který zaměstnanci nutně 
potřebují k výkonu své práce. Firma neplánuje v první fázi projektu nákup skladovacích 
prostor, a proto se rozhodla pro pronájem haly. Podrobný rozpis nákladů se nachází 










Odhadované počáteční náklady 
 Kusů Cena 
Vybavení kanceláře 1 75 000 Kč 
Vybavení skladovací haly 1 1 611 500 Kč 
Společné vybavení 1 150 000 Kč 
Zásoby skladu 1 6 100 000 Kč 
Propagace 1 13 500 Kč 
Úklid pronajatých prostor 1 30 000 Kč 
CELKEM     7 980 000Kč 
Tabulka 12 - Odhadované počáteční náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Provozní na 1 měsíc 
V následujících tabulkách jsou uvedeny plánované náklady na 1 měsíc. V první tabulce 
jsou vyčísleny mzdové náklady na každého pracovníka i jejich celkový součet. 
V tabulce č. 16 jsou pak uvedeny předpokládané provozní náklady na 1 měsíc. Největší 
položkou budou mzdy, což vyplývá z charakteru společnosti. Sociální a zdravotní 
pojištění, uvedené v tabulce, je hrazené zaměstnavatelem. 







Vedoucí pobočky 1 28 000 Kč 7 000 Kč 2 520 Kč 37 520 Kč 
Administrativní 
pracovník 
1 22 000 Kč 5 500 Kč 1 980 Kč 29 480 Kč 
Vedoucí skladu 1 19 000 Kč 4 750 Kč 1 710 Kč 25 460 Kč 
Skladník 2 17 000 Kč 4 250 Kč 1 530 Kč 22 780 Kč 
CELKEM  5 103 000 Kč 25 750 Kč 9 270 Kč 138 020 Kč 







Nájemné 38 267 Kč 
Režijní náklady 12 500 Kč 
Mzdy 138 020 Kč 
Palivo 2 000 Kč 
Plyn  1 500 Kč 
Tarif (telefon) 3 000 Kč 
Internet 750 Kč 
Svoz odpadu 750 Kč 
Kancelářské potřeby 1 500 Kč 
Doprava materiálu 50 000 Kč 
Hlídání objektu 1 500 Kč 
CELKEM 249 787 Kč 
Tabulka 14 - Měsíční náklady na provoz firmy (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
Odhadované roční provozní náklady 
V tabulce č. 19 jsou uvedeny odhadované roční celkové náklady (bez nákladů na nákup 
materiálu) s predikcí na 2 roky dopředu.  
 2012 2013 2014 
Počáteční náklady 7 980 000 Kč - - 
Mzdové náklady 552 080 Kč 1 656 240 Kč 1 656 240 Kč 
Nájemné  153 068 Kč 459 204 Kč 459 204 Kč 
Režijní náklady  50 000 Kč  150 000 Kč 150 000 Kč  
Palivo  8 000 Kč  24 000 Kč  24 000 Kč 
Plyn  6 000 Kč  18 000 Kč  18 000 Kč 
Tarif (telefon)  12 000 Kč  34 000 Kč  34 000 Kč 
Internet 3 000 Kč  9 000 Kč  9 000 Kč 
Svoz odpadu  3 000 Kč  9 000 Kč  9 000 Kč 
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Kancelářské potřeby  6 000 Kč  18 000 Kč  18 000 Kč 
Doprava materiálu  200 000 Kč  720 000 Kč  720 000 Kč 
Hlídání objektu  6 000 Kč 18 000 Kč 18 000 Kč 
CELKEM  8 979 148 Kč  3 115 444 Kč  3 115 444 Kč 
Tabulka 15 - Odhadované roční provozní náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
4.4.2 Předpokládané tržby 
Předpokládané tržby pobočky za prodej zboží s predikcí na 3 roky dopředu 
Zde uvedené předpokládané tržby vycházejí z faktu 6 miliónových zásob materiálu na 
skladě. V prvním roce existence podniku předpokládám 30% nárůst měsíčních tržeb. 
Kromě 4. měsíce, kterým bude prosinec. Tato skutečnost vyplývá ze zkušeností, 
prosinec bývá měsícem se slabšími tržbami. Předpokládané tržby v dalších letech se 
odvíjí od toho, že pobočka bude mít zásoby materiálu ve stále stejné výši. Trend vývoje 
tržeb zůstal stejný a byl vyčíslen přibližně jako 30% nárůst v jednotlivých letech. 
 2012 - (1.-4.měsíc) 2013 2014 2015 
  




1 500 2 000 2 500 1 500 25 000 32 000 40 000 
Tabulka 16 - Předpokládané tržby za prodej zboží – hodnoty v tis./Kč (Zdroj: 
vlastní zpracování) 
 
Nárůst celkových tržeb 
Díky tomu, že pobočka v Plzni nebude mít samostatné účetnictví, ale veškerá 
dokumentace bude zpracovávána v Hradci Králové, uvádím předpokládaný nárůst 
celkových tržeb v porovnání s rokem 2010. V tabulce jsou zobrazeny jak hodnoty, tak 
procentní nárůsty celkových tržeb. Je vycházeno z předpokladu, že i firma v Hradci 










128 177 153 812 155 350 163 117 166 380 169 700 
Plzeň - - 7 500 25 000 32 000 40 000 
  
Celkem 128 177 153 812 162 850 188 117 198 380 209 700 




Graf 5 - Předpokládané tržby za prodej zboží (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Předpokládaný růst tržeb v %: 
  





20% 1% 5% 2% 2% 
Plzeň - - 233% 28% 25% 
  
Celkem 20% 6% 16% 5% 6% 























4.4.3 Způsob financování podnikatelského projektu 
Financování tohoto podnikatelského plánu bude z části z vlastních zdrojů a z části 
možnosti kontokorentního úvěru, který je firmě poskytován. Z vlastních volných 
finančních prostředků bude financována větší část podnikatelského plánu a to ve výši 
5 000 000 Kč. Zbytek, který zůstal a je potřebný na realizaci zavedení pobočky činí 
zhruba 3 000 000 Kč. Tato částka bude financována pomocí kontokorentního úvěru.  
4.5 Hodnocení efektivnosti investic 
V této kapitole se budu zabývat výpočtem metod, které mi ukážou, jestli se realizací 
tohoto podnikatelského záměru dosáhne požadovaného zhodnocení investovaného 
kapitálu. Jako metodu jsem použila výpočet čisté současné hodnoty a doby návratnosti 
investičního projektu. Pro výpočet je nutné ujasnit si předpokládané příjmy a výdaje 
společnosti a hlavně výši předpokládané investice. V našem případě počáteční náklady 
činí 7 980 000. Pro výpočet je použita hodnota 8 000 000 Kč, rozdíl mezi těmito 
částkami slouží jako případná rezerva. Při výpočtu výdajů jsem vycházela z provozních 
nákladů a nákladů na pořízení materiálu. Náklady na pořízení materiálu jsem 
vypočítávala tak, že od tržeb jsem odečetla přirážku na materiál (blíže popsáno 
v kapitole Marketingový mix-cena). Tržby pobočky budou zhruba z 25% tvořeny 
prodejem plechů a z 75% tvořeny prodejem ostatního materiálu. Od tohoto faktu se 
odvíjí odečet přirážky od tržeb.  
Níže jsou uvedeny hodnoty potřebné pro výpočet metod hodnocení efektivnosti 
investic. 
roky Příjmy Výdaje Cash flow 
2012 7 500 000 Kč 6 343 537 Kč 1 156 463 Kč 
2013 25 000 000 Kč 23 017 944 Kč 1 982 056 Kč 
2014 32 000 000 Kč 28 705 444 Kč 3 294 556 Kč 
2015 40 000 000 Kč 35 205 444 Kč 4 794 556 Kč 





Čistá současná hodnota 
Při výpočtu čisté současné hodnoty předpokládám požadovanou výnosnost investičního 
projektu ve výši 10%. Tato hodnota je průměr toho, za kolik je firma ochotna půjčit 







(KLYK)_  + 
W`[WUUV
(KLY,K)a – 8000000 = 533071 Kč 
Z výsledku plyne, že čistá současná hodnota je kladná i při požadované výnosnosti 
10%. V praxi to znamená, že investici můžeme považovat za ziskovou, tudíž 
doporučenou k realizaci.  
Doba návratnosti investičního projektu 
Doba návratnosti investičního projektu nám ukazuje, za jak dlouhou dobu se nám 
investice vrátí. Jako kapitálový výdaj jsem brala částku 8 000 000 Kč a jako hodnotu 
zisku aritmetický průměr všech zisků ve sledovaném období. Tzn., že jsem nebrala 
v potaz diskont zisků jednotlivých let.  
Doba návratnosti investice = 8 000 000 / 2 806 908 = 2,85 roku 
Z výpočtu vychází, že doba návratnosti investice je přibližně 2 roky a 10 měsíců. 
4.6 SWOT analýza pobočky 
4.6.1 Výčet silných a slabých stránek, příležitostí a hrozeb 
Silné stránky (Strenghts) 
• Nabízené služby (řezání materiálu, rozvoz materiálu expedičními firmami, 
zakázková výroba) 
• Dobré jméno firmy, které si firma vybudovala za dobu své existence a fakt, že je 
známá po celé České republice, tudíž by neměl být problém s prosazením na 
trhu v západních Čechách 
• Stálí dodavatelé, se kterými je navázána dlouhodobá spolupráce 
• Procentní slevy pro stálou klientelu 
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Slabé stránky (Weaknesses) 
• Omezený sortiment nabízeného materiálu 
• Vysoké počáteční náklady 
• Malá propagace pobočky 
• Provoz pobočky v pronajaté hale 
Příležitosti (Opportunities) 
• Sehnání výhodnějšího pronájmu nebo nákup vlastního objektu 
• Spotřeba nerezového materiálu má rostoucí tendence 
• Rozšíření a zvětšení pobočky, příjem nových zaměstnanců 
• Procentní slevy pro stálé nebo větší odběratele 
Hrozby (Threats) 
• Příchod nové konkurence nabízející stejný druh zboží a služeb 
• Konkurence, která by nabízela materiál za nižší ceny 
• Získání malého počtu zákazníků, které by vedlo k nízkým tržbám 
 
4.6.2 Strategie SWOT analýzy 
Strategie (S-O) 
V této části strategie se zabývám využitím silných stránek ve prospěch příležitostí. Silné 
stránky pobočky jsou nabízené předvýrobní operace, jako je dělení materiálu a jiné a 
procentní slevy pro stálé zákazníky, které by mohly vést ke zvětšení množství 
zákazníků, zvyšování tržeb a navyšování zisku pobočky. Tato situace by měla za 
následek rozšíření pobočky o nové zaměstnance a v budoucnu nákup vlastních 
skladovacích prostor. Díky dobrému jménu firmy, které si společnost Matezex 
vybudovala za dosavadní působení na trhu, by toto neměl být problém. Firma Matezex 
je záruka kvality, ochoty a dobré spolupráce. Těmito vlastnostmi bude samozřejmě 








Pomocí silných stránek se budu pokoušet odvrátit hrozby, které souvisejí se založením 
pobočky. Mezi největší hrozby patří příchod nové konkurence, která by nabízela stejný 
nebo větší sortiment zboží za lepší ceny, které by k ní přilákaly zákazníky pobočky. 
Tento fakt by se pobočka snažila odvrátit pomocí slev pro stálé nebo větší odběratele. 
Cílem pobočky bude vytvořit si stálé spokojené zákazníky, kteří se budou rádi vracet 
zpět. Tohoto cíle se bude pobočka snažit dosáhnout i pomocí dobrého jména firmy. 
Strategie (W-O) 
Díky příležitostem se budu snažit překonat slabé stránky společnosti. Jako slabá stránka 
se jeví vysoké počáteční náklady, které zabraňují nákupu vlastních skladovacích 
prostor. Tento jev je možno odvrátit rozšířením nabídky služeb a materiálu, které by 
vedlo ke zvyšování tržeb a zisku. Po čase, až by mi to rozpočet dovolil, by bylo možné 
nalézt nové skladovací prostory a zakoupit tento majetek. Díky zvyšující se spotřebě 
nerezového materiálu v České republice je možné, že tohoto cílu bude dosaženo 
v prvních 5 letech existence pobočky.  
Strategie (W-T) 
V této strategií se budu pokoušet odstranit jak své slabé stránky, tak hrozby, které 
ohrožují existenci podniku. Díky nutnosti zaplnění skladu není téměř možné snížit 
počáteční náklady, které jsou poměrně vysoké. Všechny slabé stránky jsou dány tím, že 
podnik začíná a nemá prostředky k tomu, aby tyto stránky odstranil. Bude se je však 
snažit minimalizovat. Propagace pobočky je relativně malá, proto se v budoucnu budu 
pokoušet na této věci zapracovat.  
Vyhnout se nově nastupující konkurenci se budu snažit pomocí nabízení velmi 
kvalitních služeb pro zákazníky. Díky tomu, že od stálých odběratelů začnu odebírat 
větší množství materiálu, pokusím se vyjednat lepší cenu nebo množstevní slevu. To by 







4.7 Harmonogram prací spojených se zavedením pobočky 
Dne 1.8.2012 dojde k podpisu nájemní smlouvy s majitelem objektu v Plzni. Následovat 
budou práce, které povedou k bezproblémovému otevření pobočky. První věc, která se 
udělá, bude vymalování kanceláře a kompletní úklid celého areálu. Tyto aktivity by 
měly trvat přibližně týden. Následně bude docházet k nastěhování veškerého nábytku, 
zapojení počítačů a zejména k dodání předem objednaného materiálu (pobočkou 
v Hradci Králové). Vybalení a naskladnění materiálu by mělo trvat zhruba 2 týdny. 
Závěrečnou činností při zařizování pobočky bude instalace zabezpečovacího systému a 
upevnění reklamní cedule. 
Co se týče marketingových aktivit, tak ty začnou upravením stávajících webových 
stránek firmy a rozšířením o novou pobočku v Plzni. Poté bude umístěn inzerát do 
Plzeňského deníku pro obeznámení veřejnosti s novou pobočkou. 
Další důležitou činností bude výběr budoucích zaměstnanců. Výběrové řízení bude trvat 
maximálně 3 týdny. Po najmutí zaměstnanců bude následovat jejich zaškolení. To bude 
prováděno prostřednictvím zaměstnance z Hradce Králové, který bude do pobočky 
v Plzni pravidelně dojíždět a dohlížet na prováděné činnosti. Předpokládaný datum 












Měsíc Srpen Září 
Týden 31. 32. 33. 34. 35. 36. 37. 38. 
Zařízení pobočky                 
1. podpis nájemní smlouvy X               
2. vymalování kanceláře X               
3. kompletní úklid X               
4. nastěhování nábytku a zařízení   X             
5. naskladnění materiálu   X X           
6. montáž zabezpečovacího zařízení      X          
Marketingové aktivity                 
1. webové stránky   X             
2. instalace reklamní cedule       X         
3. vložení inzerátu do novin     X           
Personální řízení                 
1. výběrové řízení X X X           
2. zaškolení personálu 
prostřednictvím zaměstnance z 
Hradce Králové 
    X X         
3. dohled zaměstnance z Hradce 
Králové 
X X X X X X   X 
Oficiální otevření pobočky           X     
Tabulka 20 - Harmonogram plánovaných prací (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
4.8 Zhodnocení podnikatelského plánu 
Navrhovaný podnikatelský plán je z mého pohledu realizovatelný. Náklady na projekt 
jsou přiměřené, odpovídající finančním možnostem firmy. Místo, které jsem vybrala 
k otevření nové pobočky, se zdá být výhodné hned z několika různých důvodů. 
Domnívám se, že pobočka by každým rokem mohla zvyšovat jak své obraty, tak i 
množství a sortiment skladovaného materiálu. Má všechny předpoklady k tomu, stát se 
významným dodavatelem ve vybraném regionu. Samozřejmostí je, že bude v prvních 




Cílem mé bakalářské práce bylo vytvoření podnikatelského plánu na založení nové 
pobočky firmy Matezex spol. s r.o. Tento hlavní cíl byl splněn. Pomocí několika analýz 
byl navrhnut takový projekt, který je dle mého úsudku konkurenceschopný a 
uskutečnitelný. Při navrhování podnikatelského plánu jsem vycházela, jak 
z teoretických poznatků, tak z výsledků jednotlivých analýz a zkušeností majitelů firmy.  
Jako sídlo nové pobočky byl vybrán Plzeňský kraj, konkrétně město Plzeň. Po podrobné 
analýze trhu jsem usoudila, že toto místo bude nejlepší pro realizaci záměru, nejen 
z pohledu konkurence, která se v tomto kraji nachází, ale také díky existenci 
potravinářského a strojního průmyslu, kde se nerezový materiál využívá nejvíce. Jako 
nejdůležitější výstupy této práce se jeví počáteční náklady a s tím spojená návratnost 
investice. Počáteční náklady byly vyčísleny na 8 000 000 Kč. Náklady jsou poměrně 
vysoké, avšak návratnost této investice je vypočítána na necelé 3 roky. Projekt bude 
financován z části vlastními zdroji a z části pomocí kontokorentního úvěru.  
Závěrem této práce by se dalo říci, že byl vytvořen podnikatelský záměr, který má 
reálnou šanci uspět na trhu. Tímto projektem by firma odstranila některé své slabé 
stránky a pojala by větší množství zákazníků na trhu s nerezovým materiálem v České 
republice. Firma Matezex spol. s r.o. o tomto podnikatelském záměru poslední dva roky 
reálně uvažuje, proto také zde byla žádost ze strany majitelů firmy o vytvoření tohoto 
podnikatelského plánu. Otevřením pobočky v Plzni by se firmě nejen zvýšily tržby, ale 
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Příloha č. 3 - Výkaz zisku a ztráty (2007-2010) 
  
        řádek 2007 2008 2009 2010 
     I. Tržby za prodej zboží 01 176443 130539 89770 128177 
A. Náklady vynaložené na prodané zboží 02 142735 104966 71433 101861 
    + Obchodní marže     03 33708 25573 18337 26316 
    II. Výkony                 04 2156 1885 1616 1721 
    II.   
b  1. 
Tržby za prodej vlastních výrobků a 
služeb 05 2163 1885 1616 1721 
2.  Změna stavu zásob vlastní činnosti 06 -7 0 0 0 
3.  Aktivace 07 1 0 0 0 
B. Výkonová spotřeba       08 7729 7461 5660 5482 
B.         
1. Spotřeba materiálu a energie 09 1941 1603 1375 1358 
B.         
2. Služby 10 5788 5859 4284 4124 
    + Přidaná hodnota                                       11 28136 19996 14292 22555 
C. Osobní náklady        12 8469 7856 6011 7470 
C.         
1. Mzdové náklady 13 6176 5728 4420 5461 
C.         
3. 
Náklady na sociální zabezpečení a 
zdravotní pojištění 15 2162 1978 1454 1858 
C.         
4. Sociální náklady 16 131 150 138 151 
D. Daně a poplatky 17 87 70 233 190 
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 848 835 1251 1567 
 III. Tržby z prodeje dlouhodobého majetku 
a materiálu  19 165 149 145 186 
III.   2 Tržby z prodeje materiálu 21 165 149 145 186 
G. 
Změna stavu rezerv a opravných 
položek v provozní oblasti 
a komplexních nákladů příštích období 
25 921 
704 1106 2030 
    IV. Ostatní provozní výnosy 26 1431 1126 1463 1367 
H. Ostatní provozní náklady 27 729 1172 574 2447 
* Provozní výsledek hospodaření 30 18679 10634 6725 10404 
     X. Výnosové úroky 42 25 33 19 12 
N. Nákladové úroky 43 291 260 260 260 
    XI. Ostatní finanční výnosy 44 268 402 228 173 
O. Ostatní finanční náklady 45 302 569 344 292 
     * Finanční výsledek hospodaření 48 -300 -394 -357 -367 
Q. Daň z příjmů za běžnou činnost          49 4623 2092 1287 2405 
Q. 1. 
 - splatná 50 4674 2118 1309 2388 
Q. 2. 
 - odložená 51 -50 -26 -22 17 
     ** 
Výsledek hospodaření za běžnou 
činnost                                 52 13756 8148 5081 7632 
R. Mimořádné náklady 54 0 622 425 0 
* Mimořádný výsledek hospodaření                                                58 0 -622 -425 0 
     *** 
Výsledek hospodaření za účetní období 
(+/-)         60 13756 7526 4656 7632 
     
**** 
Výsledek hospodaření před zdaněním 
(+/-)                       61 18379 9619 5944 10037 










































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Příloha č. 5 - Další druhy plánů, které mohou být součástí podnikatelského plánu 
Zdroj: KORÁB, V., PETERKA, J. a REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán.  




Druhy plánů Otázky, na které nám dává plán odpověď 
Marketingový 
plán 
- Jak mohu získat zákazníka? 
- Za jakou cenu? 
- Jaký druh reklamy použiju? 
Výrobní plán - Jak velká bude výrobní plocha, jak bude vypadat zázemí pro 
poskytované služby? 
   
- Jaké vybavení bude potřeba? 
 
- Jak budete kontrolovat kvalitu výrobků a služeb? 
 
- Jaké jsou legislativní požadavky na provoz podniku? 
Organizační plán - Jaké druhy znalostí budou třeba pro podnikání? 
- Jaké jsou požadavky na personál v oblasti vzdělání? 
- Jak bude vypadat organizační struktura podniku? 
- Jak bude zabezpečen tok informací ve firmě? 
Finanční plán - Kolik finančních prostředků je potřeba pro realizaci 
podnikatelského plánu? 
- Jaké bude cash-flow v prvních třech letech? 
- Jaký bude stav majetku a jeho krytí na začátku a konci prvního 
roku? 
- Jaké budou osobní příjmy z podnikání? 




- Jak uspokojí výrobky a služby zákazníky? 
  
- Jak se promítají vlastnosti výrobku nebo služby do unikátnosti 
výrobku? 
  
- Jak bude řízena kvalita výrobků a služeb? 
Plány výzkumu a 
vývoje 
- Jaké výrobky nebo služby budou vyvíjeny? 
- Jak způsobem bude financován vývoj nových výrobků a 
služeb? 
- Jaký bude časový plán vývoje? 
Počítačové plány - Jak přispěje počítačové vybavení k úspěchu v podnikání? 
- Jaké počítačové vybavení bude k podnikání potřeba? 
Příloha č. 6 - Vypsané druhy jakostí a způsoby jejich použití v praxi 
Materiál Použití a vlastnosti 
17020 kolony, výměníky pro výrobu kyseliny dusičné, svařované součásti 
chemických aparatur 
17040 mírně namáhané zařízení vystavené působení páry a vody, kolony, 
výměníky používané na výrobu kyseliny dusičné, pro dekorativní 
účely 
17240 součásti a zařízení v potravinářském, chemickém a kvasném 
průmyslu, součásti zimotvorných zařízení mimo solanku, zařízení 
na zkapalňování vzduchu, dobře tvářitelná za studena, dobře 
leštitelná 
17249 vhodná pro oxidační prostředí - kyselina dusičná při vyšších 
koncentracích a teplotách, v silných anorganických kyselinách je 
odolná jen při malých koncentracích a středních teplotách,  
17346 zařízení průmyslu chemického, textilního, farmaceutického, 
papírenského, která po svaření nelze žíhat, vhodná pro neoxidační 
prostředí obsahující silně organické a silně anorganické kyseliny 
při nižších koncentracích až do středních teplot 
17349 průmysl barev, laků, sulfidů, chemický a mlékárenský průmysl, 
odolnost proti koncentrovaným kyselinám stejně jako zředěným 
siřičitanům, chloridům amonným- velmi dobře tvářitelná za 
studena a schopná vysokého lesku 
17350, 17352 zařízení průmyslu chemického, textilního, farmaceutického 
a papírenského, vhodná pro neoxidační prostředí obsahující silné 
organické kyseliny při středních až vyšších koncentracích a 
vyšších teplotách 
17248 ocel stabilizovaná titanem, zvýšená odolnost proti mezikrystalové 
korozi, potravinářství, olejů buničiny, kožedělný průmysl, 
strojírenství a jaderná technika, vhodná pro prostředí oxidační 
povahy pro silné anorganické kyseliny při nízkých koncentracích a 
v oblasti normálních teplot 
17348 ocel stabilizovaná titanem, zvýšená odolnost proti mezikrystalové 
korozi do 450° C, zařízení chemického, farmaceutického, 
papírenského, textilního, gumárenského průmyslu, jaderná 
technika, atd. 
17251 žáruvzdorná ocel k použití do teploty 1000° C, např. na 
žáruvzdorná zařízení a nářadí pro průmysl keramický, sklářský, 
pro kalírny, žíhárny a pro tepelnou techniku, ocel je citlivá na 
plyny obsahující síru, vysoká pevnost a tažnost za vysokých teplot 
17255 žáruvzdorná ocel k použití do teploty 1100° C 
Zdroj: Matezex spol. s r.o. Matezex spol. s r.o. [online]. 2005 [cit. 2012-02-10]. 
Dostupné z: http://matezex.cz/ 
 
 
